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RESUMEN EJECUTIVO 
 
El emprendimiento familiar Fábrica de Pinturas y Estuco Plástico Viniles, se 
caracterizará por la producción de productos (vinilos y estuco plástico) a base de 
agua, ofertados al público a un excelente precio, dados los bajos costos de 
producción que se estima mantener durante el ciclo productivo de la fábrica. 
Los canales de distribución serán las ferreterías que operan en el sector céntrico de 
la ciudad de Neiva y zonas aledañas a la misma (Rivera, Palermo, Yaguará, 
Vegalarga, Tello, Algeciras), constructoras, contratistas y demás compradores al 
por mayor y dental. 
La fábrica se ubicará en un punto estratégico (sector industrial de Neiva), lo que 
permitirá asegurarle en tiempo y costo el producto al comercializador. Es importante 
aclarar que es un proyecto que viene en marcha desde hace 3 años de manera 
artesanal y que tiene como objetivo principal materializarse legal y comercialmente 
a mayor escala. La venta de productos Viniles en los últimos 3 años en promedio 
ha sido de $101,19 millones de pesos al año y los costos de inversión proyectados 
para la ampliación del negocio son de $36.46 millones de pesos con un VPN de 
$109 millones y un Payback de 12 meses. 
El boletín técnico del DANE (Mayo del 2018), muestra una panorámica positiva, 
pues luego de la recesión económica originada por la crisis del petróleo en los años 
2015-2017, las licencias de construcción para el departamento del Huila iniciaron 
su reactivación, lo que muestra un panorama alentador en términos de demanda de 
productos para terminado de obras a corto y mediano plazo. 
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1. DEFINICIÓN DEL PROYECTO 
 
La fábrica de Pintura Viniles es una idea de negocio familiar iniciada en Junio del 
2016 de manera artesanal en la zona Sur-Oriental de la ciudad de Neiva, 
departamento del Huila, enfocada en la producción de vinilos multicolores base 
agua y estuco plástico para terminados de construcciones en obra blanca.  
 
 
1.1 OBJETIVOS  
 
1.1.1. General 
Tecnificar la fábrica de pinturas mediante la automatización de maquinaria y 
ampliación del establecimiento comercial para la producción en masa e 
incremento de ventas.  
1.1.2. Objetivos específicos: 
 
 Determinar qué tipo de instrumentación y electrónica requiere la 
maquinaria para su funcionamiento de manera automática. 
 
 Fortalecer la empresa familiar, superando los altos estándares de 
calidad actualmente ofrecidos en el mercado de este sector. 
 
 Revisar si la infraestructura actualmente existente cumple con la 
normatividad RETIE e instalaciones requeridas, realizando la 
optimización necesaria para dar cumplimiento a los temas HSE y de 
salud ocupacional. 
 
 Diseñar e implementar un sistema de gestión ambiental que mitigue 
los impactos ambientales. 
 
 Posicionar con más fuerza la marca Viniles, para que sea reconocida 
y acreditada por los clientes. 
 
 Ofrecer un producto de excelente rendimiento, durabilidad y precio. 
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1.2. Beneficiarios 
 
La fábrica de pinturas se dirige a un nicho de mercado que busca productos 
de buena calidad en rendimiento y precio, como las constructoras, empresas 
y personas naturales prestadoras de servicios con contratos a términos de 
obra o labor, población rural que encuentra en el producto una oportunidad 
costo-beneficio y un porcentaje menor de clientes propios de la zona urbana 
de la ciudad de Neiva. 
 
1.3. Entidad ejecutora  
Razón social: Ferrepinturas Viniles 
 
Figura jurídica: Establecimiento comercial de fabricación y venta de 
productos para finalización de construcciones en obra blanca. 
 
           Reseña histórica:  
La marca Viniles fue constituida en la Cámara de Comercio de Neiva en el 
año 2016, como iniciativa de producción artesanal y de baja escala por los 
hermanos Mauricio y Diana Morales, aprovechando el conocimiento técnico, 
empírico y profesional adquirido hasta ese momento, que encajaba con la 
demanda evidenciada tras el crecimiento económico del sector de la 
construcción en la ciudad de Neiva. El establecimiento en donde se arrancó 
con la producción artesanal a la fecha se mantiene y se ubica en un 
establecimiento de 4x3 mts, en cuyo caso se realizaron una serie de 
modificaciones para instalar la máquina procesadora de la materia prima.  
 
Desde entonces la producción se ha llevado a cabo bajo la modalidad de 
pedidos y distribuida a algunas ferreterías y clientes fidelizados de la ciudad 
de Neiva y municipios del Huila, pero a muy baja escala. Actualmente se 
tiene como objetivo a mediano plazo constituir la fábrica de pinturas y 
productos asociados, por lo que se está diseñando un plan de re-
estructuración en términos de maquinaria e instalaciones físicas. No 
obstante, la producción continúa conforme la demanda lo exige y la meta es 
ampliar la cantidad de productos ofrecidos en cantidad y calidad con todo un 
sistema de gestión que permita consolidar el proyecto de manera formal y 
próspera. 
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Actualmente, la fábrica se encuentra en proceso de re-estructuración en 
términos de maquinaria e instalaciones físicas, no obstante, la producción 
continúa conforme la demanda lo exige y la meta es ampliar la cantidad de 
productos ofrecidos en cantidad. 
 
 
Ubicación 
 
La fábrica de pinturas y estuco plástico Viniles se encuentra ubicada en el 
barrio las Brisas de la ciudad de Neiva (Huila) y distribuida en Ferreterías de 
la zona industrial del municipio. 
 
 
Figura 1 Ubicación geográfica del punto de fábrica de pinturas Viniles 
 
Fuente: Fotografía de Google Earth, (Neiva. 2018). 
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Figura 2 Ubicación geográfica del punto de fábrica de productos Viniles 
 
Fuente: Fotografía de Google Earth, (Neiva. 2018) 
 
 
Organización administrativa:  
 
Actualmente la organización administrativa de la fábrica se encuentra 
estructurada de la siguiente manera, atendiendo a la necesidad de 
ampliación propuesta. 
 
Figura 3 Organigrama – Fábrica de productos Viniles 
 
Fuente: Elaboración propia 
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1.4. Necesidades 
Actualmente se cuenta con un punto de distribución acreditado en la zona céntrica 
de la ciudad de Neiva, en donde se han vendido los productos Viniles y se ha 
expandido su posicionamiento en el mercado. En este proceso, se ha evidenciado 
que el nicho potencial corresponde al sector de la construcción de gran escala, área 
contratista que opera a obra o labor a todo costo y población campesina de las 
zonas rurales del Huila. 
Los productos han sido aceptados de manera positiva en el mercado, porque 
ofrecen al comprador una oportunidad en materia de rendimiento y precio, lo que en 
general, les proporciona a los clientes un ahorro del 50% con respecto a otras 
marcas de productos bien consolidadas y conocidas en el comercio. 
Los productos Viniles están solventando a un importante nicho de mercado las 
restricciones de compra por factor económico debido a que los precios son 
altamente asequibles, así por ejemplo, el área civil dedicada a la construcción hace 
que sus proyectos resulten más rentables por objeto de obra blanca, otras 
comunidades como las rurales que en la mayoría de las ocasiones carecen del 
presupuesto que exigen productos ya posicionados en el mercado, ven en marcas 
alternas como Viniles la respuesta a sus necesidades. 
 
1.5. Justificación del proyecto:  
La fábrica de productos Viniles es la materialización de una idea de negocio familiar 
que venía proyectándose muchos años atrás por la influencia familiar y que 
representa una oportunidad rentable y perdurable en el tiempo de crecimiento 
profesional y económico por los márgenes de utilidad y la logística de compra, 
comercialización y venta. A continuación se resumen las razones fundamentales 
por las cuales se quiere seguir incursionando en este mercado: 
 
1. Uno de los reportes del Ministerio de Comercio sobre la economía del 
Huila en el año 2014, indicaba que el sector de la construcción le aporta 
al Producto Bruto del Huila por encima de sectores que tradicionalmente 
habían afianzado el crecimiento en el departamento como lo son el 
agrario e hidrocarburos. En 2012-2013 el porcentaje de participación de 
la construcción en el PIB fue del 18,6%, es decir, una contribución elevada 
y expectante frente al promedio nacional de 6,5%. No obstante, 
históricamente el crecimiento de este sector en el departamento ha ido en 
ascenso en comparación con el año 2010 en el que de acuerdo con el 
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informe de mapa de oportunidades realizado por la Superintendencia de 
Sociedades en el año 2010 este dato era del 12%.  
Neiva tiene un crecimiento económico que le representaría al negocio 
buenos ingresos y utilidades, por el auge de la construcción que 
demandaría obra blanca. 
 
2. Es un negocio rentable con amplio margen de ganancias, que de acuerdo 
con la experiencia en producción artesanal a baja escala ha dejado 
utilidades del 35%. 
3. La marca de las pinturas y el estuco plástico está registrada y se está 
posicionando en el mercado. 
4. Actualmente la marca se encuentra con un nivel de acreditación en el 
mercado. 
5. Es una empresa de emprendimiento que generará empleo a buena parte 
de la población y apalancará el movimiento comercial en el departamento. 
6. Se cuenta con el recurso humano con conocimiento en la fabricación de 
productos para obras blancas. 
 
 
1.6. Metodología: 
 
Fuentes Primarias: El punto de venta y distribución actualmente se 
encuentra ubicado en la Ferretería Villa Nueva, ubicada en el área industrial 
de Neiva, lo cual ha permitido consultar directamente al cliente por la 
percepción de la marca Viniles y la calidad de sus productos. 
 
Se cuenta con la base de datos correspondiente a la cantidad y tipo de 
productos marca Viniles vendidos desde Junio del 2016 a la fecha, lo que 
permitirá referenciar el estatus de los mismos en el mercado. 
 
Se realizarán encuestas directas de satisfacción y percepción de los 
productos a los clientes de constructoras, contratos a todo costo, 
compradores en el punto de venta (Ferretería Villanueva). 
 
Fuentes secundarias: La ampliación de la fábrica de pinturas y estuco 
plástico se realizará bajo el amparo de las normas de reglamentación 
Colombiana de los ámbitos social y ambiental. No obstante, en relación al 
informe de Camacol del último año, “se genera alto nivel de expectativa, 
debido a que se expone la gestión gremial para el departamento del Huila, y 
los esfuerzos del gobierno departamental para la disminución de impuestos 
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al sector constructor, debido a la actualización del estatuto tributario del 
municipio de Neiva. Se logró negociar el No pago de Plusvalía  para los lotes 
con intención de construcción, se tramitó con la Corporación Autónoma del 
Alto Magdalena (CAM) para que los trámites para obtención de licencias de 
construcción fueran más efectivas en términos de tiempo, se desarrollaron 
las mesas de construcción donde tuvieron participación la cámara de 
comercio de Neiva, las empresas prestadoras de servicios públicos, alcaldía, 
curadores, notarios y otras organizaciones relacionadas con la construcción 
y urbanización con el ánimo de aumentar el Doing Business.” (CAMACOL, 
2018). 
Por lo anterior, es prudente deducir, que en los últimos años el sector de la 
construcción ha estado positivamente apalancado por todos los organismos 
públicos y privados, lo que impulsa la demanda de los productos de obra 
blanca, dentro de los cuales se encuentra la línea de pinturas y estucos 
plásticos, evidencia de ello es el crecimiento urbanístico que ha transformado 
la vista del entorno externo hacia Neiva. 
 
Las personas que participarán en el desarrollo de la ampliación del proyecto, 
conforman un grupo integrado por: 
 
Área de Operaciones: Dos (2) Ingenieros ambientales 
Área financiera: Una (1) Administradora bancaria y financiera 
Área almacén y ventas (2) Personas empíricas con conocimientos amplios 
en comercialización y venta. 
 
 
1.7. Cronograma de trabajo 
 
El desarrollo del proyecto contempla un paso a paso demandante de recursos 
económicos y humanos, para la consecución del personal, la infraestructura 
y maquinaria necesaria, es por ello que se ha implementado un cronograma 
de actividades que se espera sean cumplidas a corto y mediano plazo.  
Para la formulación del proyecto, consecución de los recursos e 
implementación, a continuación se describe el siguiente cronograma: 
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Tabla 1 Cronograma de trabajo para la implementación del proyecto 
 
Fuente. Elaboración propia. 
 
2.  ESTUDIO DE MERCADO 
2.1. Análisis de Mercado  
2.1.1. Análisis del sector y tendencias: 
Actualmente el sector de las pinturas y productos para obra blanca, adoptan 
posiciones cada vez más innovadoras en función de rendimiento e invención de 
tonos más emocionales y duraderos en términos de tiempo y percepción de espacio. 
En zonas cálidas tradicionalmente el consumidor busca colores neutros y fríos, que 
le impriman frescura y amplitud a sus construcciones objetivo, mientras que en 
áreas frías el comprador prefiere la utilización de colores cálidos que le inspiren 
temperaturas más amigables a su condición o necesidad humana. 
En el departamento del Huila en los últimos años según lo manifiesta el Ministerio 
de Comercio la contribución al PIB es del 18,6% en la modalidad de la construcción, 
esto se ratifica con el crecimiento de la ciudad de Neiva, que según el Informe de 
Coyuntura Económica Regional (ICER) 2016 que menciona textualmente lo 
siguiente: “ la actividad edificadora para el Huila experimentó un repunte sustancial 
con respecto al 2015, al superar en más del doble los metros cuadrados aprobados, 
resultado muy superior al agregado nacional y donde el rublo más destacado fue el 
de vivienda al expandirse de manera significativa. Lo que en resumen muestra que 
Neiva mostró un crecimiento de 1,1% en culminación de obras con respecto al año 
anterior, 57,8% a la construcción de apartamentos, 21,7% a la edificación de casas, 
9% en establecimientos comerciales, 207% en hoteles y oficinas 60%”. (DANE, 
2016) 
No obstante lo anterior, el comercio de las pinturas y productos para obra blanca, 
de acuerdo al registro de ventas de los establecimientos comerciales que se dedican 
1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4
1 Inicio elaboración del proyecto
2
Cálculo de los costos asociados al proyecto de 
automatización y ampliación de la fábrica de pinturas y 
estuco plástico. Gestión financiera
4 Finalización, entrega y sustentación del proyecto
5 Evaluación de resultados
Actividades
Febrero Marzo Abril Mayo
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a este negocio, muestran resultados positivos en términos de utilidad y 
posicionamiento. 
El desarrollo de la construcción en el departamento del Huila actualmente contribuye 
en un porcentaje significativo al Producto Interno Bruto (PIB), desde el año 2010 a 
la fecha este sector se ha acelerado y le ha abierto las puertas al comercio en 
general para la dinámica de la economía. 
De acuerdo con el informe del DANE uno de los sectores que contribuyó en buena 
medida con el aporte al PIB del departamento del Huila fue la construcción con un 
18% después de las actividades de servicios sociales (el ranking más alto). (DANE, 
2016) 
Con base en lo anterior, el proyecto a desarrollar contempla vender mensualmente 
entre 40 y 60 millones de pesos, comercializar una cantidad de productos que 
cubran los gastos de producción y dejen un margen rentable básico para mantener 
el flujo de caja. 
Con respecto a la calidad se implementará un plan en laboratorio de ensayo y error 
para estandarizar la propia cartilla de colores, debido a que en parte de las 
situaciones los colores mezclados no son propios de Viniles.  
De igual manera se busca agilizar los procesos en calidad y cantidad, proyectando 
la compra de una máquina mezcladora adicional para elevar la escala de producción 
al ritmo de la demanda. 
De acuerdo a la página virtual Pintatucasa (Pinta tu casa, 2017), actualmente el 
mundo se orienta hacia la fabricación de pinturas ecológicas, creadas 
principalmente por productos naturales de origen vegetal y mineral que mitiguen los 
impactos por inhalación de sustancias, especialmente en hospitales, colegios, 
industrias alimenticias, entre otros, que ofrecen ventajas competitivas de peso frente 
a las tradicionales, en la medida en que son incoloras, no contienen metales 
pesados ni componentes cancerígenos, son ignifugas, reducen el consumo 
energético y exigen menos cantidad de agua en su fabricación. 
Pintatucasa es una alternativa on line, en la que el cliente en un término de 5 minutos 
puede acceder a la contratación de un grupo de personas profesionales en el arte 
de pintar cualquier inmueble. 
Otras compañías ecológicas que contemplan una iniciativa por la eficiencia y la 
sostenibilidad con el medio ambiente son: Twenergy y Matías Jadraque (Pinturas 
Matías Jadraque, 2012),  comunidades inteligentes, que promueven en su tienda de 
productos el uso de pinturas ecológicas de origen vegetal y mineral. 
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De acuerdo a un artículo “Las cinco mejores marcas de pintura ecológica” en la 
página web About Español (Mata, 2017), las cinco primeras marcas en la 
vanguardia de hoy día son: 
1. Marston & Langinger. Catalogada por ser ecológica con calidad y durabilidad, 
es base agua a prueba de fuego y segura para niños y animales cuando está 
seca. 
2. Ecotrend Collagen. Es una pintura natural porque usa el forro de cáscaras de 
huevo para unir la pintura en lugar de otros químicos, esta pintura es 
certificada como ecológica, tiene créditos de LEED y es una de las marcas 
que más cobertura provee.  
3. Natura Zero VOC de Benjamín Moore. Esta es la única pintura de Benjamín 
Moore que no tiene gases VOC o tóxicos, se puede encontrar en todos los 
colores de Benjamin Moore, por lo que es una de las pinturas ecológicas que 
te da más opciones.  
4. Yolo Colorhouse. Aparte de ofrecer colores modernos, esta pintura no 
contiene VOC, cancerígenos o químicos, puedes escoger entre lustres mate, 
semi-mate o satinado. 
5. Green Planet Paints. Esta pintura está fabricada con resinas de plantas y 
pigmentos naturales, por lo que sólo se puede encontrar en colores naturales 
como la arcilla. La única desventaja de esta pintura es que solo se puede usar 
en superficies previamente pintadas o que tengan una base. 
Por lo anterior, se evidencia que las pinturas ecológicas están tomando gran 
importancia a nivel de la sociedad, preocupada y familiarizada con el uso de 
productos amigables con la salud y por supuesto el medio ambiente. No 
obstante, es una iniciativa que aún está en su etapa de maduración y que 
demandará mayor desarrollo industrial para sustituir completamente los vinilos 
tradicionales, sin embargo, la meta de la industria tradicional es migrar hacia el 
uso de insumos que permitan reducir los impactos ambientales y a la salud 
humana. 
 
2.1.2. Análisis de la demanda: 
A nivel global según (EmpresaActual, 2018) el Observatorio Sectorial DBK informa 
que el valor de las ventas en pinturas y barnices ha aumentado considerablemente, 
no obstante, en el año 2017 según esta fuente, el sector de la construcción ha 
favorecido la demanda de los productos, pues el sector muestra un repunte, de 
forma que según estudios de expertos, los cinco principales operadores productores 
reunieron en 2016 el 31,6% del mercado.  
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Por lo anterior, el desarrollo civil que ha tenido el departamento del Huila y la 
fidelidad de algunos clientes frente al producto generado a baja escala, se espera 
tener una buena acogida, más aún cuando se cuenta con el conocimiento técnico y 
gerencial para poner en firme el proyecto de la fábrica de pinturas y estuco plástico. 
Actualmente la demanda de Pintura y productos para obra blanca tienen un alto 
nivel de rotación de inventario de acuerdo a las revisiones realizadas en la Ferretería 
Villanueva, ubicada en la zona industrial de la ciudad de Neiva, establecimiento a 
donde se espera migrar la fábrica de pinturas a gran escala. De acuerdo con el 
análisis de ventas desde el año 2014 a la fecha se tienen registrados los siguientes 
datos: 
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Tabla 2 Histórico de ventas de productos para obra blanca en los últimos 3 años, Ferretería Villanueva 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
 
2015
(Unidades)
Ventas(COP)
2016
(Unidades)
Ventas(COP)
2017
(Unidades)
Ventas(COP)
2018
(Unidades)/Marzo
Ventas(COP)
Colores 
Fríos 
Blanco, Blanco Hueso, Blanco Luna, 
Melon, Coral, Crema, Azúl 
Porcelana, Azúl agua Marina, 
Verde Menta, Verde Jamaicano, 
etc) 
216  $          30.240.000 173 23.355.000$        259 36.260.000$           51 7.140.000$              
Colores 
Cálidos
Mandarina, Ocre, Rojo Colonial, 
Caobo, Amarillo Oro, Terracota, 
etc)
89  $          12.460.000 47 6.345.000$          134 18.760.000$           8 1.120.000$              
Colores 
Fríos 
Blanco, Blanco Hueso, Blanco Luna, 
Melon, Coral, Crema, Azúl 
Porcelana, Azúl agua Marina, 
Verde Menta, Verde Jamaicano, 
etc) 
177  $          21.240.000 182 22.750.000$        152 15.960.000$           29 3.770.000$              
Colores 
Cálidos
Mandarina, Ocre, Rojo Colonial, 
Caobo, Amarillo Oro, Terracota, 
etc)
53  $            6.360.000 131 16.375.000$        194 20.370.000$           15 1.950.000$              
Blanco 720  $          24.480.000 456 15.960.000$        1020 32.640.000$           89 2.848.000$              
94.780.000$          84.785.000$        123.990.000$        16.828.000$            
28.434.000$          25.435.500$        37.197.000$           5.048.400$              
Caneca pintura base 
agua Tipo-1
Ferreteria Villanueva
Estuco Plastico
Productos 
Obra 
Blanca
Caneca pintura base 
agua Tipo-2
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La Ferretería Villanueva, fue constituida en 2015 como negocio familiar y paralelo a 
la producción artesanal de pinturas base agua y estuco plástico, el establecimiento 
comercial ha demandado el producto en buena medida y ha logrado posicionar y 
dar a conocer la calidad de la marca Viniles principalmente al sector campesino, 
quien por la amplia variedad de precios con respecto a otros productos de marca 
nacional, continúa siendo el principal cliente potencial, seguido de pequeñas 
constructoras a nivel local y consumidores en general. 
Sin embargo, es válido aclarar que las ventas relacionadas anteriormente no sólo 
representan las relacionadas a la marca Viniles sino a otras marcas como Viniltex 
de Pintuco, Pintuacryl y  Multitonos, teniendo en cuenta que en muchas  
oportunidades no se tuvo la disponibilidad de producto para la venta; no obstante, 
es un buen referente para analizar la cantidad de pinturas y estuco plástico adquirido 
en este punto de venta, dando noción a pinturas Viniles como proyecto de 
emprendimiento sobre la posible demanda a futuro. 
De las estadísticas anteriores se puede concluir que las ventas de productos para 
obra blanca han tenido una tendencia de venta estable en el tiempo entre los años 
2015 y 2016 y que probablemente la demanda hubiera estado en mayor auge si la 
economía huilense no se hubiera visto afectada por la crisis del precio del petróleo, 
que dejó en pausa obras civiles que se venían acelerando en la ciudad de Neiva y 
municipios potenciales del departamento. 
En el año 2017 se evidencia una recuperación y tendencia a la mejora con un 
incremento en las ventas del 46%; identificando que los colores de mayor compra 
en pinturas base agua tipo 1-2 corresponden a los fríos, preferiblemente por los 
climas que caracterizan esta zona Sur del país. Adicionalmente a nivel general se 
evidencia que la utilidad operacional bruta fue en promedio del 30%. 
No obstante, anualmente existe un leve incremento del 1% en la venta del producto 
asociado principalmente al alza en insumos, servicios públicos (agua-energía) y 
arriendo. En lo corrido del año 2018 no se logra evidenciar una tendencia real, pues 
las mayores demandas de productos para obra blanca se presentan en los meses 
de Julio y Diciembre, fechas en las que las personas dedican recursos al 
embellecimiento y renovación de sus construcciones. 
Por otro lado, con la finalidad de conocer de primera mano la preferencia en marcas, 
colores, tiempos de demanda, cantidad de producto y precios que está el 
consumidor dispuesto a pagar, se aplicó de manera directa la siguiente encuesta a 
los compradores de la ferretería Villanueva y transeúntes cercanos al 
establecimiento comercial. 
La encuesta se realizó a un total de 56 personas entre las edades de 18 – 55 años 
y estratos sociales de nivel 1 a 4, concluyendo lo siguiente: 
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1. El 71% de la población encuestada tiene la preferencia por la pintura de 
marca nacional Viniltex de Pintuco. 
2. El 73% de la población aleatoria prefiere el color blanco, seguido de los tonos 
fríos (Blanco, Blanco Hueso, Blanco Luna, Melón, Coral, Crema, Azul 
Porcelana, Azul agua Marina, Verde Menta, Verde Jamaicano, etc) con el 
27%. Los colores cálidos no tuvieron aceptación dentro de los encuestados. 
3. El 57% de los encuestados pinta su casa anualmente; el 29% lo hace cada 
2 años y el 14% realiza esta actividad cada 5 años. 
4. El 50% de la muestra encuestada utiliza para los recubrimientos de sus casas 
1 caneca de pintura, el 29% 2 canecas de vinilo, el 14% media caneca de 
pintura y el 7,1% utiliza ¾ de caneca. 
5. El 79% de la población encuestada se inclina por comprar pintura de marca 
nacional reconocida en el mercado, el 21% compraría un producto nacional 
de emprendimiento en proceso de posicionarse en el mercado, ninguno de 
los encuestados se inclinó por adquirir un producto importado de marca 
reconocida en el mercado. 
6. El 79% de los encuestados muestra preferencia por la misma marca de 
pinturas, mostrando resistencia al cambio, mientras que el 21% de las 
personas manifiesta cambiar su preferencia si la calidad del producto lo 
merece. 
7. En temas de capacidad adquisitiva y disposición de pago, el 35% de la 
población normalmente paga por el producto (pintura base aguaTipo-1) entre 
130.000-150.000 pesos, el 29% entre 150.000-200.000 pesos, otro 29% 
entre 200.000-250.000 pesos y el 7,1% entre 250.000-300.000 pesos. 
8. El 100% de las personas indican comprar una marca de pintura nueva y de 
emprendimiento colombiano, siempre y cuando el vendedor garantice calidad 
y costo favorable. 
De la información anterior, correspondiente a una muestra de 56 personas 
aleatorias, se adquiere un panorama más claro, frente a la necesidad y 
preferencias de los consumidores, dado que se corrobora la tendencia del cliente 
por los tonos blancos y fríos, adicionalmente los precios que estima ofrecer la 
marca Viniles se ajustan a las tendencias y preferencias del comprador, quien 
además de calidad se inclina por un cómodo costo (130.000-150.000). 
De igual forma, el 100% de las personas manifiestan tener la actitud de apoyo al 
producto Colombiano, dando la oportunidad de uso, siempre y cuando se 
garanticen condiciones de calidad y cantidad. 
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2.1.3. Análisis de la Competencia  
En el mercado existe un amplio rango de empresas con trayectoria, 
posicionamiento, elevado posicionamiento, capital humano y económico para el 
desarrollo de sus portafolios. A continuación se analizan las principales compañías 
dedicadas a la fábrica de pinturas y estuco plástico a nivel local y nacional. 
A nivel local se distinguen varios establecimientos comerciales dedicados a la 
fabricación y comercialización de productos propios de cada uno. Estos productores 
locales serían competencia importante de los productos Viniles, dado que sus 
costos de fabricación y venta oscilan por rangos similares a los de Viniles. 
Las siguientes fábricas producen actualmente en masa grandes cantidades de 
pinturas base agua en todas las presentaciones, estuco plástico y   productos para 
obra blanca. 
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Tabla 3 Análisis de la Competencia Local 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
A nivel nacional se describen las características y formas de venta más usuales de las marcas reconocidas, 
posicionadas en el mercado y poseedoras de grandes capitales. 
 
 
 
 
Empresa Debilidades Oportunidades Fortalezas Amenazas
Pintuacryl
*La calidad segun consumidor no es la 
mejor,  el rendimiento y lavabilidad es 
bajo.
*Su ubicación limita al cliente a 
comprar, porque no existe sitio de 
parqueo.
*Su precio es bajo, comparado 
con el promedio del sector.
* Posicionamiento de marca 
Pintuacryl
*Excelente atención al público.
*Cuenta con amplia variedad de 
colores y presentaciones.
* Tiempos rápidos de entrega a 
domicilio.
*Ferreteria Trujillo, su mayor competidor
* Bajo rendimiento, lo que puede 
eliminar sus clientes fidelizados.
Nando-Pinturas
* Precios elevados en comparación con 
el resto del sector. 
* Mejorar la atención al cliente
* Ampliar el espacio del 
establecimiento comercial.
* Posicionamiento de marca 
Multitonos
* Alto rendimiento y lavabilidad.
*Ferreteria Trujillo, su mayor competidor
* Atención al publico y espacio limitado, 
puede afectar sus ventas.
Abados 1A
*Sin área de parqueo para los clientes * Mejorar la atención al cliente.
* Posicionamiento de marca 
Acabados-1A
* Bodega de fabricación contigua al 
punto de venta.
*Ferrecastillo, su mayor competidor
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Tabla 4 Análisis de la Competencia Nacional 
 
Fuente: Elaboración propia 
Tabla 5 Análisis de la Competencia Nacional-Canales de distribución 
COMPETENCIA CANALES DE VENTA 
 
Viniltex de Pintuco:  
 
* Ventas a detallistas multimarca. 
*Obras nuevas y Repintes. 
*Ventas industriales. 
*Ventas por mostrador. 
*Ventas on line (página web) 
 
Bler: 
 
*Distribuidores Urbanos Nacionales a nivel Colombia 
*Ventas por mostrador  
*Ventas on line (página web) 
Productos Viniles Precio(COP) Plaza Publicidad Tecnicas de venta
* Pinturas base agua 
Tipo-1, Tipo-2 y Tipo-
3.
*Estuco Plastico 
Viniltex de Pintuco: 
Tipo-1 = 308.000
Tpo-2 = 200.000
Estuco Plástico= 
66.000
*Entre las primeras 20 
marcas de pintura en el 
mundo.
*Colombia,Ecuador, 
Venezuela, Centro 
América).
*Internet(página web)
* Redes sociales
* Partidos de futbol : "Faltan 
quince minutos Viniltex de 
Pintuco".
*Posicionamiento(Marca 
reconocida): "pintor con la 
brocha", 65 años en el 
mercado.
*Comerciales televisivos:  Ahora Viniltex® es 
Viniltex Advanced. Conoce, usa y recomienda 
nuestros productos, así seguiremos siendo la 
marca # 1 recomendada por los pintores 
profesionales.
* Capacitan y trabajan con el gremio de pintores.
*Tecnología: Ofrece al usuario una varidad de 
1000 colores.
* Pinturas base agua 
Tipo-1, Tipo-2 y Tipo-
3.
Bler:
Tipo-1: 210.000
Tipo-2: 170.000
* Cobertura 
Nacional(Colombia)
*Internet(pagina web)
* Acumulan puntos al 
consumidor por la compra para 
adquisición de otros productos.
*Posicionamiento(Marca 
reconocida), 37 años en el 
mercado Colombiano.
*Comerciales televisivos
* En el año 2007 es precursor y lanza su Línea 
Ecológica (actualmente Línea Salud y Bienestar) 
amigable con el medio ambiente y la salud 
humana.
*En agosto de 2007 PINTUBLER DE 
COLOMBIA S.A. obtiene la ISO 9001. En abril 
de 2011 obtiene la certificación de Sello de 
Calidad ICONTEC.
*Promociones
* Voz a voz
* Pinturas base agua 
Tipo-1, Tipo-2 y Tipo-
3.
PCV:
Tipo-1: 140.000
Tipo-2: 120.000
Neiva e Ibagué
*Internet(pagina web)
*Correo electrónico
*Avisos publicitarios
* Visita a los puntos de venta
* Tarjetas de venta
*Voz a voz
*Ofrecen información de sus productos y precios 
en su página web
* Pinturas base agua 
Tipo-1, Tipo-2 y Tipo-
3.
Novaflex:
Tipo-1: 200.000
Tipo-2: 170.000
Medellin(ciudad 
principal); resto del 
territorio Colombiano.
*Posicionamiento de marca(15 
años en el mercado 
Colombiano)
*Internet(pagina web), ofrecen 
amplia gama de productos y 
precios.
* Correo electrónico
*Certificaciones ISO 9001; 
14001; ICONTEC; Protección 
medioambiente.
*Comerciales televisivos
* Soporte tecnologico del departamento de 
ventas a nivel nacional.
*Promociones
* Voz a voz
Estuco Plástico
SIKA:
Estuco Plástico: 
36000/galon
Empresa Suiza. 
Turquía, Hungría, 
Republica Checa, 
Eslovaquia, Polonia, 
América.
Filiares en 72 paises.
*Posicionamiento de 
marca(100 años en el mercado 
mundial).
* Internet(pagina web), ofrecen 
amplia gama de productos y 
precios.
* Amplia gama de productos.
*Redes sociales
* Calidad, investigación y desarrollo
* En su plataforma de consulta en la web ofrece 
soporte tecnico mediante software, hojas 
tecnicas de seguridad de los productos, 
distribuidores y aplicadores.
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COMPETENCIA CANALES DE VENTA 
 
PCV: 
*Áreas de distribución y atención al cliente. 
*Voz a voz 
*Visitas periódicas de vendedores a los puntos de venta 
*Ventas on line (página web) 
 
Novaflex: 
*Vendedores: obras a todas las escalas. 
*Fábricas y distribuidoras productos obra blanca. 
*Voz a voz 
*Ventas on line (página web) 
 
 
SIKA: 
*Venta directa a aplicadores y profesionales del Hormigón. 
*Canales minoristas. 
*Almacenes de construcción 
*Ferreterías a nivel nacional y mundial. 
*Distribuidores de pinturas 
*Especialistas en cubiertas.  
*Ventas on line (página web) 
Fuente: Elaboración propia 
2.1.4. ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER 
Amenaza de intensa rivalidad: la ventaja competitiva en la fábrica de pinturas base 
agua y estuco plástico a gran escala frente a las demás fábricas, es sin duda, los 
bajos costos de producción que promete cada uno de los productos ofertados al 
público, lo que permitirá a medida que la marca siga posicionándose en el mercado 
dar continuidad, perdurabilidad y diferenciación en el tiempo a estos derivados.  
Amenaza de productos sustitutos: Actualmente no se conoce de otros productos 
que cubran de la demanda industrial de los vinilos, por lo que la fabricación de las 
pinturas a gran escala por ahora no tienen sustitutos. 
Amenaza de creciente poder de negociación de los compradores: Los 
productos Viniles ofrecen al comprador la capacidad de negociación en función de 
la cantidad adquirida, toda vez que a diferencia de otros productos, las pinturas y 
estuco plástico rentan un poco más, sin embargo, es probable que anualmente se 
evidencie un incremento en los costos de venta, por el aumento del precio de los 
insumos. 
Poder de negociación de los proveedores: desafortunadamente el sector de las 
pinturas y estuco plástico en la actualidad se encuentra altamente competido, sin 
embargo, una oportunidad evidenciada de pinturas Viniles es que puede negociar 
precio con el consumidor dada la utilidad neta que dejan los productos. 
Amenaza de nuevos competidores: el sector de los productos para obra blanca 
actualmente se encuentra competido, sin embargo, la marca Viniles espera 
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continuar impulsando sus productos en el mercado garantizando calidad a muy 
buen precio, a diferencia de otras compañías que carecen de alguno de los dos 
atributos. 
 
2.2. SELECCIÓN DEL SEGMENTO OBJETIVO 
La Ferretería Villanueva actualmente es el referente en demanda, cantidad y calidad 
de clientes, identificando que el segmento de mercado hasta ahora seleccionado 
para vender los productos de marca Viniles, se caracteriza por ser sencillo y directo 
al momento de realizar la compra, con buena capacidad adquisitiva y pago siempre 
en efectivo; dicha población objetivo constituye un 80% del sector campesino de 
pueblos San Francisco, Guacirco, Aipe, Tello, Vegalarga, San Antonio, La Ulloa, 
Rivera, Palermo, Yaguará, entre otras, cuyos colores favoritos son los Blancos, 
Verdes, Azules y Naranja. 
Otro 20% lo conforman clientes fidelizados de la ciudad de Neiva, que constituyen 
personas naturales y maestros de obras. 
Lo que se evidencia de común entre las personas de los sectores rural y capital, 
que hoy por hoy hacen parte de la clientela fidelizada, es que aborrecen procesos 
de compra tediosos que les tome tiempo, por el contrario se inclinan por la atención 
personalizada, sin muchas tecnologías y filas para pagar sus adquisiciones. 
 
 
 
28 
 
 
Figura 4 Matriz de Empatía X-Plane 
 
Fuente. Elaboración propia a partir de Caicedo Sara 2018. Evaluación y Formulación de Proyectos. Universidad Externado 
de Colombia (Bogotá – Colombia), 2018. 
 
2.3. ESTRATEGIA DE MERCADO 
 
2.3.1. Producto  
 
La marca Viniles ofrece color para la vida de quienes deciden darse la oportunidad 
de probar algo nuevo, en la gama de Viniles se planea ofertar más de 40 tonos de 
color, distribuidos entre neutros, fríos y calientes, mostrando al cliente variedad de 
tonalidades para cualquier fachada de clima, condición social, etc. Es un producto 
de tipo extendido, ya que provee bondades adicionales como la asesoría al cliente 
acerca de la combinación de colores, rendimientos por metro cuadrado, tipo de vinilo 
en función de si es una fachada interna o externa, entre otros. Físicamente el 
producto es amigable y limpio a ojos del comprador, pues cuenta con una etiqueta 
con las especificaciones técnicas, cuyo fondo cautiva al consumidor con una casa 
arquitectónicamente esplendorosa de fachada multicolor y elegante. Las 
presentaciones de los productos vienen en galones, ½ caneca y 1 caneca. 
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Figura 5 Productos Viniles 
 
1 Fuente: Elaboración propia 
 
2.3.2.  Precio. A continuación se definen los precios de los productos Viniles. 
  
Tabla 6 Precios de Venta Productos Viniles 
 
2 Fuente: Elaboración propia 
 
Acerca del producto Caneca(COP)
Media 
Caneca(COP)
1/4 
Caneca(COP)
Blanco, Blanco Hueso, Blanco Luna, 
Melon, Coral, Crema, Azúl 
Porcelana, Azúl agua Marina, Verde 
Menta, Verde Jamaicano, etc) 
140.000$             80.000$               30.000$               
Mandarina, Ocre, Rojo Colonial, 
Caobo, Amarillo Oro, Terracota, etc)
140.000$             80.000$               30.000$               
Blanco, Blanco Hueso, Blanco Luna, 
Melon, Coral, Crema, Azúl 
Porcelana, Azúl agua Marina, Verde 
Menta, Verde Jamaicano, etc) 
105.000$             60.000$               22.000$               
Mandarina, Ocre, Rojo Colonial, 
Caobo, Amarillo Oro, Terracota, etc)
105.000$             60.000$               22.000$               
Alto rendimiento y frague 32.000$                18.000$               10.000$               
Tipo-1
Tipo-2
Pinturas Base Agua
Estuco Plastico
Producto
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2.3.3. Plaza 
El departamento del Huila cuenta aproximadamente con una población de 
1.168.910 habitantes, que de acuerdo a las estadísticas tiene una demanda de 
consumo anual de 0,6 gal-per-cápita/año, es decir que la producción artesanal 
vendida anualmente en la Ferretería Villanueva hasta el momento, representa un 
0,5% de demanda local. 
El producto se ha venido vendiendo a baja escala en la Ferretería Villanueva, 
ubicada en el centro de la ciudad de Neiva, en este punto se cuenta con la fortuna 
de recibir como cliente a buena parte de las personas provenientes de las zonas 
rurales, cuya modalidad de pago es el efectivo y su característica frecuente es la 
humildad y sencillez al momento de comprar, sin por ello mencionar que tienen 
excelente capacidad adquisitiva. Otros compradores son las constructoras locales, 
centros educativos, maestros de obra y clientes fidelizados a través del tiempo. No 
obstante lo anterior, por ahora, los canales de venta de los productos Viniles se 
localizarán en la ciudad de Neiva, principalmente en la Ferretería Villanueva, 
seguido de otros establecimientos comerciales “Ferreterías”, que además de ser 
clientes potenciales venderán los productos a compradores de la región. 
 
 
2.3.4. Promoción 
 
Tabla 7 Análisis de ventas para lograr aumento en ventas 
 
Publicidad 
 
Técnicas de venta 
 
Técnicas de 
mercado directo 
 
*Posicionamiento de marca 
* Redes sociales 
* Comerciales televisivos 
* Avisos publicitarios en 
emisoras del departamento 
*Voz a voz 
 
* Mayor rendimiento y lavabilidad con menos 
cantidad de vinilo a un precio cómodo. 
* Transporte de la mercancía que el 
consumidor ha comprado a su lugar de destino. 
* Que el producto sea inoloro. 
* Orientación al consumidor sobre los 
rendimientos, combinación de colores y 
aplicación de los productos. 
 
 
* Envío de catálogos 
vía correo electrónico 
* Divulgación de la 
gama de productos y 
colores en redes 
sociales (Facebook, 
Instagram) 
3 Fuente: Elaboración propia 
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3. ESTUDIO TÉCNICO 
 
3.1. Tamaño del proyecto 
Capacidad de producción: la fábrica de pinturas Viniles deberá estar en capacidad 
de fabricar una cantidad anual como mínimo de: 
 
Tabla 8 Proyección de ventas 
Producto Presentación 
Cantidad de 
Ventas (UN) 
Vinilo base 
agua 
Caneca 752 
Galón 950 
1/4 Galón 3800 
Estuco 
Plástico 
Caneca 700 
Galón 2000 
1/4 Galón 7500 
4 Fuente: Elaboración propia 
La proyección de la cantidad de productos a vender/año se calculó con relación al 
histórico de ventas entre los años 2015-2016 y 2017 y se estimó un 30% de 
crecimiento en la demanda dado el crecimiento evidenciado entre el año 2016 y 
2017. Es importante considerar, que las ventas analizadas corresponden a 
productos de diferentes marcas, no necesariamente Viniles, sin embargo, la 
estadística extraída de la Ferretería Villanueva es un marco de referencia excelente 
para proyectar las ventas esperadas. 
Es decir que con las proyecciones anteriores basadas en las ventas a baja escala y 
proyectadas a la potencialidad del negocio, se espera tener una mayor demanda de 
productos por efectos de estacionalidad en los meses de Junio-Julio y Noviembre-
Diciembre, lo que indica que el requerimiento de personal, servicios e insumos se 
incrementarán para esta época. 
Durante el año, la fábrica proyecta tener un total de 3 personas en el área de 
producción (en meses de demanda normal), sin embargo, se estima que en los 4 
meses de mayor demanda, se requiera contratar 2 personas adicionales para el 
proceso de fabricación (área de Operaciones). 
Adicionalmente, se trabajará de lunes a sábado en la mañana por turnos de 8 horas. 
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3.1.1. Tamaño del proyecto como función de la capacidad de producción 
 
Capacidad diseñada: para la producción esperada de productos para obra blanca 
se tiene diseñada la ampliación de la fábrica de 7 m2 a 42 m2 de área, que permita 
almacenar mercancía 6 veces la capacidad actual. 
La máquina mezcladora cuenta con la capacidad de diseño para producir 24 
canecas de producto/día. 
Tabla 9 Características de la máquina mezcladora de pinturas 
Máquina mezcladora 
de pinturas 
Capacidad operación de diseño 8 Hrs/día 
Capacidad volumétrica de diseño 120 galones/día 
Periodicidad de mantenimiento 600 Hrs 
5 Fuente: Elaboración propia 
Capacidad instalada o nominal máxima: en la actualidad la fábrica artesanal de 
pinturas cuenta con una capacidad instalada para producir 122 canecas de pintura 
base agua y 82 canecas de estuco plástico mensual en un área de 7 m2. La 
ampliación de la fábrica a 42 m2 permitirá aumentar las condiciones de producción 
y almacenamiento, ya que se tendría un área de trabajo 6 veces más grande y la 
máquina totalmente automatizada, lo que reduce los riesgos de accidentalidad 
ocupacional del personal (de operación manual a automática) y acelera los procesos 
en función de la demanda de los productos. 
Capacidad normal viable (o capacidad real): en condiciones normales, operativas 
y técnicas la fábrica está en capacidad de producir un total de 12 canecas/día de 
pintura base agua y 12 canecas/día de estuco plástico, lo que equivale a una 
producción mensual de 72 canecas de cada uno de los productos, garantizando con 
ello que la capacidad instalada está suficientemente dotada para cubrir la demanda 
que se espera cubrir.   
Tabla 10 Capacidad instalada de equipos 
Producto 
Capacidad 
instalada/día 
(canecas) 
Capacidad 
instalada/semana 
(canecas) 
Capacidad 
instalada/mes(canecas) 
Vinilo base agua 12 72 2160 
Estuco Plástico 12 72 2160 
6 Fuente: Elaboración propia 
No obstante lo anterior, se planea incorporar una persona adicional en la parte 
técnica que intervenga en el proceso de fabricación de los productos y que junto al 
Gerente de Operaciones y Logística y el personal fijo contratado en la ferretería en 
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la que se espera vender y distribuir el producto, cumplan con la cadena de 
suministro de productos. 
3.2. Localización del proyecto 
Actualmente la fábrica de pinturas y estuco plástico Viniles se encuentra ubicada en 
el barrio las Brisas de la ciudad de Neiva (Huila) y distribuida en Ferreterías de la 
zona industrial del municipio, sin embargo, se estima ampliar el área de trabajo de 
12 m2 a 42 m2, que permitiría asegurar el espacio mínimo para producción, 
almacenamiento y despacho del producto. No obstante, la fábrica de pinturas 
continuará en la ubicación actual, dado que se encuentra estratégicamente ubicada 
por temas de cercanía a la zona objetivo de venta, zonas de adquisición de insumos 
y tipo de energía industrial trifásica requerida para los procesos.  
 
Adicionalmente, la fábrica se ubica en una zona residencial de la ciudad de Neiva, 
pero el punto de venta y distribución de los productos se haya en el centro industrial 
de la ciudad, sitio en el que actualmente se localizan el 100% de los puntos que 
ofertan todo tipo de materiales para la construcción, lo que facilitará la venta de los 
productos, especialmente al segmento de compradores de las zonas rurales que 
arriban frente al establecimiento comercial, lo que impulsa la adquisición del 
producto y le favorece al consumidor en la mayoría de los casos en el no pago de 
transporte hasta el punto de cargue hacia cada uno de sus destinos, dado que la 
ferretería se localiza justo en el sitio de salida de los vehículos hacia cada uno de 
los pueblos. 
 
A continuación algunos aspectos importantes a considerar en la ampliación 
de la fábrica de productos para obra blanca: 
 
1. Clima: no altera ni perjudica el producto, oscila entre los 28 y 36 grados 
centígrados. 
 
2. Área de trabajo: disponibilidad de un área aproximada de 42 m2 para la 
ampliación de la planta procesadora de pinturas y estuco plástico. 
 
3. Redes eléctricas: energía trifásica que pudiese cubrir máquinas trabajando 
a 220 voltios y con arranque de 100 Amperios. 
 
4. Disponibilidad de vías de acceso: para el ingreso de recursos (materia 
prima, recurso humano, maquinaria) que permitan la evacuación del producto 
terminado y la solución a casos emergentes. 
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3.3. Ingeniería del proyecto 
 
3.3.1. Maquinaria y equipos 
1. Mezcladora de eje 
2. Mezcladora de trompo 
3. Camioneta para transporte de insumos y productos 
4. Recipientes para mezcla y preparación de productos (capacidad de 60 
galones). 
5. Viscosímetro 
6. Báscula  
 
3.3.2. Determinación del personal necesario para la operación en la fábrica. 
1. Un Ingeniero de Operaciones, con amplia experiencia en el sector de la 
fabricación de productos de obra blanca, quien lidera al grupo de operaciones, 
compra y dosifica las cantidades para la elaboración de los productos. 
2. Dos operadores técnicos en la preparación y mezcla de los productos Viniles, 
quienes tendrán la capacidad de soportar al ingeniero de Operaciones en toda la 
cadena de elaboración de productos. 
3. Un almacenista, encargado del inventario, descargue, cargue y despacho de 
productos. 
4. Un transportador, quien movilizará insumos, equipos y productos Viniles hacia los 
puntos de entrega. 
5. Se tendrá soporte del contador y administrador de la Ferretería Villanueva, 
establecimiento comercial en cual se exhibirá y venderá buena parte de los 
productos generados en la fábrica. 
 
Determinación de fuentes contaminantes del proceso y recomendaciones 
para atenuar los impactos negativos (insumo de Evaluación Ambiental y 
Social) 
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Figura 6 Flujograma del proceso de fabricación de productos para obra blanca 
 
7 Fuente: Elaboración propia 
 
Aparte de automatizar el sistema de producción de la fábrica de productos Viniles, 
otro objetivo es implementar la propuesta de disposición de residuos líquidos y 
sólidos que se puedan generar durante el proceso de fabricación. 
 
Dentro del proceso de fabricación de productos para obra blanca se encuentran una 
variedad de químicos que vistos desde una perspectiva de impacto ambiental, no 
son en mayor proporción contaminantes, pues la fórmula que utiliza Pinturas Viniles 
también le apunta a impactar lo menos posible el ambiente, es por ello, que se 
utilizan los productos más amigables con el medioambiente como son: 
 
Etilenglicol: de acuerdo a la hoja de seguridad del producto (Grupo Transmerquim 
GTM, 2014), “es un líquido transparente, incoloro, ligeramente espeso como el 
almíbar y leve sabor dulce. Por estas características organolépticas se suele utilizar 
distintos colorantes para reconocerlo y así disminuir las intoxicaciones por 
accidente. La exposición a los vapores en un período largo de tiempo causa 
irritación de la garganta y dolor de cabeza, puede causar náuseas, vómitos, mareos 
y somnolencia, cuando se calienta o nebuliza, produce movimientos rápidos e 
involuntarios de los ojos y dolor ocular. 
Cuando se elimina en el suelo se espera que este material se biodegrade 
rápidamente, no se espera que este se evapore significativamente cuando se 
elimina en el suelo, se espera que este material tenga una vida media entre 1 y 10 
días, no se espera que este material se bioacumule significativamente.” 
 
Dispersante: de acuerdo a la hoja de seguridad del producto (KEMIRA, 2007) “es 
un aditivo que se utiliza para lograr que un soluto tenga distribución y dispersión en 
un disolvente. A nivel de salud, al estar en contacto con los ojos y piel, puede 
generar irritación, por lo que se recomienda lavar con agua y tomar bastante liquido 
(agua) en caso de inhalación y/o contacto. Este producto no genera impacto 
contaminante en las fuentes hídricas, cuenta con inflamabilidad y reactividad de 
nivel cero (0)”.  
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Antiespumante: de acuerdo a la ficha técnica del producto (KEMIRA, 2009), “es un 
aditivo utilizado para evitar la formación excesiva de natas y espumas de carácter 
básico. A nivel de salud, hay poca posibilidad de daños, puede presentarse leve 
enrojecimiento, dependiendo del grado de contacto o de particularidades de la piel, 
en los ojos causa baja irritación”. En caso de derrame, absorber el producto con 
polvo de madera, estos remanentes deberán disponerse en recipientes adecuados 
de acuerdo al plan de manejo ambiental dispuesto que contempla el envío de 
residuos a la planta de tratamiento de desechos líquidos y sólidos. 
El resto de insumos como el Talco (mineral) y Aceite de pino. De acuerdo a 
(PLAINSUR, 2013), “obtenido por destilación del arrastre de vapor de agujas, 
ramitas y conos de distintas especies de pino, en especial Pinus Sylvestris, 
reemplaza a un químico tóxico denominado Bactercol en la elaboración de la 
pintura, corresponden a productos no contaminantes y de fácil compatibilidad con 
la naturaleza, es decir que una vez utilizados las concentraciones de cada uno de 
ellos se gasta y de quedar algún remanente no sería nocivo con el medioambiente 
en caso de presentarse inhalación del producto por tratarse de un producto que no 
contiene sustancias clasificadas como peligrosas en contacto con los ojos, enjuagar 
durante al menos 15 minutos con abundante agua a temperatura ambiente, evitando 
que el afectado se frote o cierre los ojos. Si hay alguna manifestación por contacto 
con la piel, limpiar la zona afectada con agua por arrastre y con jabón neutro y si 
existen síntomas de intoxicación sacar al afectado de la zona de exposición y 
proporcionarle aire fresco. Pese a que es un producto de nivel neutro no existe 
incompatibilidad del mismo con la calidad del agua de una fuente hídrica, sin 
embargo, el plan de manejo ambiental del proyecto debe contemplar la disposición 
completa a una planta especializada de los residuos del proceso.” 
 
Los residuos sólidos desechados de origen plástico en un 80%, provenientes de la 
elaboración y envasado de los productos, serán almacenados en un punto ecológico 
de un costado de la fábrica, y posteriormente transportados a una recicladora de la 
ciudad, generando valor agregado al negocio, siendo ésta una entrada 
económicamente rentable para la compra de nuevos materiales. 
Los residuos líquidos, que son pocos, dado que todos los productos remanentes 
una vez alcanzan la temperatura ambiente tienden a solidificarse, serán dispuestos 
en una planta de tratamiento de residuos en cumplimiento a la normatividad que 
rige la disposición de remanentes en este sector. 
No obstante, la mayor cantidad de residuos son aprovechados y reutilizados en la 
cadena de fabricación de productos. 
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Tabla 11 Costo de producción cuñete pintura base agua 
Cuñete Pintura Base Agua 
Costo 
Unitario 
Insumo(COP) 
Cantidad 
utilizada 
Total por producto 
o servicio(COP) 
Materiales Directos       
Químicos  $        66.083                   1   $                  66.083  
Empaques  $         6.500                   1   $                   6.500  
Agua  $                -                   1   $                          -  
Obsequio  $         2.000                   1   $                   2.000  
Mano de Obra Directa      $                          -  
Personal Operativo      $                          -  
Costos Indirectos fabricación       
Transporte de insumos  $         6.125                   1   $                   6.125  
Transporte de productos de venta  $         1.250                   1   $                   1.250  
Costo Total      $                  81.958  
8 Fuente: Elaboración propia 
 
Costo de venta pintura base agua /media caneca: 41.979 pesos. 
Costo de venta pintura base agua /Galón: 21.490 pesos. 
Costo de venta pintura base agua / ¼ de galón: 6.122 pesos. 
 
Tabla 12 Costo de producción cuñete Estuco Plástico 
Cuñete Estuco Plástico 
Costo 
unitario 
Insumo(COP) 
Cantidad 
utilizada 
Total por producto 
o servicio(COP) 
Materiales Directos       
Químicos  $        13.583                   1   $                  13.583  
Empaques  $         6.500                   1   $                   6.500  
Obsequio  $            300                   1   $                      300  
Mano de Obra Directa      $                          -  
Personal Operativo      $                          -  
Costos Indirectos fabricación      $                          -  
Transporte de insumos  $         1.250                   1   $                   1.250  
Transporte de productos de venta  $         6.125                   1   $                   6.125  
Costo Total      $                  27.758  
9 Fuente: Elaboración propia 
 
Costo de venta Estuco Plástico /media caneca: 14.879 pesos. 
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Costo de venta Estuco Plástico / galón: 7.940 pesos. 
Costo de venta Estuco Plástico / ¼ galón: 4.470 pesos.  
 
Maquinaria y Equipos Costo (COP) 
Mezcladora de Trompo - Maquina 
automatizada  $      17.700.000  
Tolba metálica   $           560.000  
Montacargas 3 Tn-Camioneta   $      47.000.000  
Viscosímetro - Bascula  $        3.197.980  
 
 $      68.457.980  
 
Proyección de cantidades a producir en la fábrica de productos para obra blanca, 
una vez automatizada la planta: 
 
 
 
Tabla 13 Proyección de ventas productos Viniles-año 2019 
 
10 Fuente: Elaboración propia 
 
A continuación el cronograma del desarrollo de las actividades de ingeniería (Plan 
de Trabajo de la Ejecución) contempladas para el desarrollo del proyecto Viniles. 
2019
(Unidades/año)
Ventas(COP)
Colores 
Fríos 
Blanco, Blanco Hueso, Blanco Luna, 
Melon, Coral, Crema, Azúl 
Porcelana, Azúl agua Marina, Verde 
Menta, Verde Jamaicano, etc) 
269  $        37.660.000 
Colores 
Cálidos
Mandarina, Ocre, Rojo Colonial, 
Caobo, Amarillo Oro, Terracota, etc)
90  $        12.600.000 
Colores 
Fríos 
Blanco, Blanco Hueso, Blanco Luna, 
Melon, Coral, Crema, Azúl 
Porcelana, Azúl agua Marina, Verde 
Menta, Verde Jamaicano, etc) 
180  $        21.600.000 
Colores 
Cálidos
Mandarina, Ocre, Rojo Colonial, 
Caobo, Amarillo Oro, Terracota, etc)
60  $          7.200.000 
Blanco 800  $        27.200.000 
Ferreteria Villanueva
Productos 
Obra 
Blanca
Caneca pintura 
base agua Tipo-1
Caneca pintura 
base agua Tipo-2
Estuco Plastico
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Tabla 14 Plan de trabajo 
 
11 Fuente: Elaboración propia 
 
4. LA ORGANIZACIÓN 
 
4.1. Marco Estratégico 
 
Misión: Desarrollar con el equipo de trabajo cada día mejores condiciones de 
calidad en la fabricación de pinturas base agua y estuco plástico, administrando de 
manera eficiente los recursos, generando mayor seguridad en materia HSE y 
cuidado con el medio ambiente. 
 
Visión: posicionar en el año 2023 los productos Viniles en el mercado, como marca 
preferencial del consumidor, garantizando a los clientes la cantidad y calidad 
precisa, para con ello, avanzar hacia un crecimiento que permita consolidar de 
manera robusta el emprendimiento colombiano. 
 
Valores: los productos Viniles le imprimen al consumidor, color, energía, apertura, 
proximidad y creatividad, sentimientos que aparte del precio del producto, hacen 
que los compradores muestren fidelización. 
 
 
 
1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4
1
Entrega layout 
distribución de procesos 
dentro de la planta
2
Cotización 
automatización 
maquinaria
3
Migración a procesos 
automáticos 
4
Compra de maquinaria e 
instrumentos 
presupuestados
Agosto Sept.Actividades OctubreAbril Mayo Junio Julio
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4.2. Equipo Gestor del proyecto: Socios, gestores y sus aportes  
 
Mauricio Morales Castaño, socio estratégico con aportes del 20% en dineros para 
financiación de los gastos. Ingeniero Ambiental, certificado en auditoría interna en 
Sistema de Gestión Integrados HSEQ y normatividad ISO 9001, 14001 y OSHA 
18001, con conocimientos básicos para prevenir, controlar y diseñar planes de 
acción para mitigar las alteraciones que generan las problemáticas ambientales 
mediante Planes de Manejo Ambiental, identificación, análisis y reducción de 
impactos ambientales.    
 
Experiencia superior a 3 años como asesor comercial en temas relacionados con 
venta y comercialización de materiales para la construcción, manipulación de 
productos químicos y supervisor en producción de pinturas ecológicas, pegantes 
acrílicos y pegantes cerámicos; lo que lo ha fortalecido en valores como el alto nivel 
de compromiso y liderazgo para desarrollar las diferentes tareas asignadas; 
excelentes relaciones interpersonales y trabajo en equipo. Persona con amplia 
disponibilidad de tiempo y espacio para viajar o laborar en cualquier parte del país 
o del exterior. 
 
Diana M. Morales, Ingeniera de Petróleos con amplios conocimientos en el sector 
de la venta de materiales e insumos para la construcción y habilidades para el 
manejo y administración de los recursos. Actualmente labora con la empresa 
Ecopetrol y se encuentra visualizando nuevas opciones de optimización de 
producción. El aporte es del 80% para construcción de infraestructura. 
 
En el proyecto de automatización de la maquinaria se lleva aproximadamente 3 
años. 
 
4.3. Tipo de Organización legal para fase de operación:  
 
Los productos Viniles constituyen una nueva línea de negocio que será incorporada 
a una ferretería que vende materiales para la construcción al por mayor y detal; la 
razón social del establecimiento comercial se denomina Ferrepinturas Villanueva y 
se ubica en la zona céntrica de la ciudad de Neiva. 
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4.4. Estructura organizacional – Fase de operación  
Figura 7 Personal de fase de Operación 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Gerente de Operaciones y logística: profesional en Ingeniería 
ambiental, certificado en manejo defensivo, tratamiento de sustancias 
peligrosas y certificación en las normas ISO 9001, 14001 y OSHA 18001, 
con amplios conocimientos en el área de ventas y atención al público y 
habilidades para la administración de los recursos. Su rol se asociará a la 
compra, logística de transporte y venta de la totalidad de los productos 
fabricados, adicionalmente como cabeza del negocio e ingeniero 
ambiental tendrá la responsabilidad de generar el plan de manejo 
ambiental y buscar las mejores opciones de rentabilidad. 
 
Operador técnico: persona con mínimo 6 meses de experiencia en el 
sector de pinturas y nivel de escolaridad técnica, certificado en el manejo 
de sustancia peligrosas (preferiblemente del SENA) y conocimientos en 
la fabricación de productos para obra blanca, culturizada en los aspectos 
HSE y cuidado con el medioambiente. 
 
Los cargos administrativos y de contabilidad hacen parte de la nómina que 
constituye los costos fijos de la ferretería “Villa Nueva”, en la cual se 
estima exhibir la producción de la fábrica, es por ello que no se tienen en 
cuenta dentro de los costos de personal del proyecto Viniles. 
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4.5. SISTEMA DE NEGOCIO 
 
De acuerdo con la cadena de valor planteada por Porter y atendiendo a cada 
una de las premisas contempladas en el proceso de fabricación de los 
productos Viniles, el proceso de fabricación comprende los siguientes pasos, 
teniendo en cuenta que es una empresa de Producción: 
 
1. Investigación y Desarrollo: la fábrica tiene como objetivo continuar con el 
perfeccionamiento la formulación de los productos y el desarrollo propio 
de la paleta de colores (trabajo de laboratorio), de tal forma que la marca 
cada vez continúe posicionándose e independizándose de cualquier otra 
marca reconocida en el mercado, mediante la estandarización y 
exclusividad de sus productos. 
 
2. Producción: actualmente la fábrica cuenta con la capacidad de 
producción instalada, requerida para atender la demanda que en relación 
con la estadística de ventas se tendría. 
 
3. Mercadeo y ventas: las estrategias de mercadeo y venta se enfocan 
principalmente a la captura de un segmento de mercado del área rural, 
maestros de obra y clientes fidelizados del departamento que le apuntan 
a un producto económico y de calidad. Adicionalmente los productos 
Viniles se venderán con un valor agregado (herramienta de trabajo) que 
le permitirá al consumidor gozar de un beneficio y ahorro monetario. La 
publicidad continuará realizándose voz a voz y mediante redes sociales. 
 
4. Distribución: los canales de distribución asociados a la cadena de venta 
de los productos, se ubican en la Ferretería Villanueva (principal punto de 
exhibición y venta), establecimientos comerciales dedicados a la oferta 
de materiales para construcción y obra blanca de la zona céntrica y norte 
de Neiva. De este modo, los distribuidores serán los comerciantes que 
decidan participar con el 2% de comisiones por ventas, las ferreterías que 
adquieran el producto y las personas naturales que de manera fidelizada 
continúan realizando compras directamente en el punto directo de venta. 
 
5. Servicio posventa: el encargado de esta labor es el coordinador de 
operaciones de la fábrica, quien de manera directa realiza las 
contrataciones de venta y logística de transporte de los productos hacia 
su destino final. 
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4.6. ALIANZAS 
 
El proyecto de productos Viniles actualmente considera alianzas con 
comerciantes que actúen en calidad de intermediarios del producto al 
difundirlo y venderlo, dando un porcentaje del 2%, adicionalmente ofrecerá 
un descuento del 5% sobre los productos que sean pagados de manera 
inmediata y un 2% a dueños de las instalaciones que oferten la marca Viniles 
y que adquieran el producto para pagos a largo plazo (crédito a 30 días), lo 
que se espera apalanque mayor cantidad de ventas en el mercado. 
 
5. PLAN FINANCIERO 
 
De acuerdo con la proyección financiera realizada para la incorporación de la 
línea de productos para obra blanca, se puede concluir que la propuesta es 
viable e interesante dadas las siguientes variables financieras. 
 
5.1. ESTADO DE RESULTADOS  
 
5.1.1. Proyección de los ingresos 
  
La proyección de los ingresos se realizó en relación con las estadísticas de 
venta en los últimos 3 años en la Ferretería Villanueva, punto en el cual se 
planea vender de manera exclusiva los productos Viniles. 
 
Para los años 2015-2018, se toman los históricos de ventas reales de 
productos Viniles. Para el año 2019 se realiza proyección de ventas con 
relación al promedio incremental por año, para ello se tuvo en cuenta un 
porcentaje incremental anual del 24%. 
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Gráfica 1 Comportamiento Histórico Ventas Productos Viniles 
 
12 Fuente: Elaboración propia 
 
5.1.2. Proyección de costo de ventas 
Los costos de venta se proyectaron en relación con la ficha técnica de cada 
producto, es decir, materiales directos y costos indirectos de fabricación, en 
cuyo caso se obtuvo el costo de producción unitario, que junto a la 
disponibilidad de estadística (venta) de tres años consecutivos se logró 
realizar el cálculo aproximado de los ingresos por ventas. Con lo anterior, se 
identificó que la pintura base agua tiene un costo sobre las ventas del 61% y 
el estuco plástico del 79%, lo que indica que el negocio deja utilidades 
unitarias de 52.042 pesos (Caneca de Vinilo Tipo-1, base agua) y 7.242 
pesos (Caneca Estuco Plástico). 
 
 
5.1.3. Proyección de los gastos administrativos 
Los gastos de administración para la ejecución del proyecto ascienden a 
47.948.145 pesos en el primer año, con un promedio/mes de 4.589.848 
pesos por concepto de personal (52%), costos no salariales de la nómina 
(28%), servicios de comunicación (2%), transporte de los productos vendidos 
(11%), depreciaciones y amortizaciones (6%). 
 
En el año #2 se evidencia que los costos de administración acumulados/año 
ascienden a 58.149.143 COP, es decir un incremento de 10.200.998 COP, 
equivalente al 21%, por efecto de parafiscales y demás. Al analizar el 
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comportamiento de estos gastos por un periodo de 10 años, se evidencia que 
se mantiene la tendencia incremental hasta alcanzar un gasto administrativo 
de 90.726.647 COP, es decir un aumento del 48% respecto al año #3. 
 
5.1.4. Proyección de los gastos de ventas 
Los gastos de ventas para el año #1 son de 3.660.360 pesos y corresponden 
a las comisiones (2%) que se pagarán a los comercializadores externos y 
empleados directos sobre las ventas de los productos de la marca Viniles. 
Para el año #2 de 4.972.579 pesos y así sucesivamente se evidenciará un 
incremento hasta llegar al año #10 con 14.855.296 asociados principalmente 
a la cantidad y costos de ventas de los productos para esta vigencia. 
 
Gráfica 2 Proyección gastos y ventas productos Viniles en un periodo de 10 años 
 
13 Fuente: Elaboración propia 
 
5.1.5. PYG mensualizado primer año y anual 
En el primer año se evidencia una utilidad operacional acumulada de 
10.412.992 pesos, con márgenes operativos negativos promedio del 3% 
hasta el mes de Octubre. A partir del año # 2 se observan márgenes 
operativos positivos modificados en el tiempo con tendencia incremental 
desde el 12% hasta alcanzar un 26% en el año # 10. No obstante lo anterior, 
a partir del mes de Marzo del año # 2, se tiene margen neto positivo sobre 
las ventas promedio del 6%, en los siguientes 8 años se obtienen márgenes 
operacionales positivos que oscilan entre el 8% y el 17%.
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Tabla 15 Proyección estado de resultados en 10 años consecutivos 
 
14 Fuente: Elaboración propia 
De acuerdo a los resultados de la estadística anterior, se estima un aumento del 15% anual en ventas, conservando 
el personal de nómina así como los costos asociados a éste y un incremento en la utilidad neta del 2%, así como un 
EBITDA proporcional a dicho aumento del 2% anual. No obstante, el estímulo de comisiones por venta a los 
colaboradores será fundamental para poder cumplir con las metas de venta /año.
Item  Año 1  Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10
Ventas 183.018.000    248.629.953     285.800.131       328.527.251    377.642.075    434.099.565    498.997.450        573.597.568        659.350.405        757.923.290        
(-) Devoluciones en ventas o Descuentos 3.660.360        4.972.599         5.716.003           6.570.545        7.552.841        8.681.991        9.979.949            11.471.951          13.187.008          15.158.466          
 =Ventas netas 179.357.640    243.657.354     280.084.128       321.956.706    370.089.233    425.417.573    489.017.501        562.125.617        646.163.397        742.764.824        
(-) Costo Mercancía vendida 117.336.143    157.875.781     179.741.576       204.635.785    232.977.841    265.245.272    301.981.742        343.806.213        391.423.374        445.635.511        
Utilidad Bruta 62.021.497      85.781.573       100.342.552       117.320.921    137.111.392    160.172.302    187.035.759        218.319.404        254.740.023        297.129.313        
Margen Bruto (Ut Bruta/ Ventas Netas) 35% 35% 36% 36% 37% 38% 38% 39% 39% 40%
(-) Gastos de administración
Personal 28.433.436      30.281.609       32.249.914         34.346.158      36.578.659      38.956.271      41.488.429          44.185.177          47.057.213          50.115.932          
Costos no salariales de la nómina** 15.581.409      16.594.201       17.672.824         18.821.557      20.044.959      21.347.881      22.735.493          24.213.300          25.787.165          27.463.330          
Arriendo y Serv Publicos -                   -                   -                      -                   -                   -                   -                       -                       -                       -                       
Contador externo -                   -                   -                      -                   -                   -                   -                       -                       -                       -                       
Celular 100.000           1.200.000         1.200.000           1.200.000        1.200.000        1.200.000        1.200.000            1.200.000            1.200.000            1.200.000            
Transporte 6.210.000         6.427.350           6.652.307        6.885.138        7.126.118        7.375.532            7.633.676            7.900.854            8.177.384            
Capacitación
Depreciaciones y Amortizaciones 3.833.300        3.863.333         3.863.333           3.863.333        3.863.333        3.863.333        3.770.000            3.770.000            3.770.000            3.770.000            
(-) Gastos de ventas
Ferias nacionales -                   
Ferias Internacionales -                   -                   
Comisiones (% de ventas) 3.660.360        4.972.599         5.601.683           6.439.134        7.401.785        8.508.351        9.780.350            11.242.512          12.923.268          14.855.296          
Material Publicitario -                   -                   
Avisos publicitarios -                   -                   
Relaciones Publicas -                   -                   
Utilidad operacional 10.412.992      22.659.831       33.327.448         45.998.430      61.137.519      79.170.347      100.685.954        126.074.739        156.101.522        191.547.370        
Margen operativo (Ut Operacional/ ventas) 6% 9% 12% 14% 17% 19% 21% 22% 24% 26%
(-) Gastos financieros -                   -                   -                      -                   -                   
(+) Ingresos no operativos
(-) Egresos no operativos
Utilidad antes de impuestos 10.412.992      22.659.831       33.327.448         45.998.430      61.137.519      79.170.347      100.685.954        126.074.739        156.101.522        191.547.370        
(-) Provisión de impuestos (33% y 34%) 3.540.417        7.704.342         11.331.332         15.639.466      20.786.756      26.917.918      34.233.224          42.865.411          53.074.518          65.126.106          
Utilidad neta 6.872.575        14.955.488       21.996.116         30.358.964      40.350.762      52.252.429      66.452.730          83.209.327          103.027.005        126.421.264        
Margen neto (Ut Neta/ Ventas) 4% 6% 8% 9% 11% 12% 14% 15% 16% 17%
EBITDA 14.246.292      26.523.164       37.190.782         49.861.764      65.000.852      83.033.680      104.455.954        129.844.739        159.871.522        195.317.370        
Margen Ebitda (EBITDA/ Ventas) 8% 11% 13% 15% 18% 20% 21% 23% 25% 26%
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5.2. FLUJO DE CAJA 
 
5.2.1. Inversiones requeridas 
La inversión total requerida para el inicio del proyecto es de $36,46 millones 
de pesos, que corresponde a la compra de activos fijos (maquinaria y 
equipos). 
 
5.2.2. Capital de trabajo, cuentas por pagar, por cobrar, inventarios 
De acuerdo con el análisis de proyecciones para el año #1 se tendrá un 
capital de trabajo de 18.015.335 pesos, por concepto de cuentas por cobrar 
e inventarios, este buen resultado indica que la financiación del proyecto se 
continuará apalancando por capital propio de inversionistas. Para el año #3 
la dinámica continúa con el mismo efecto positivo (24.404.435 pesos) y a lo 
largo del periodo de 10 años no se evidencia un resultado negativo que 
indique financiación con proveedores. 
 
En relación a lo anterior, la política establecida por la línea de productos 
Viniles para recoger cartera, pagar cuentas y rotar inventarios es la siguiente: 
 
1. Cuentas por pagar, teniendo en cuenta que la incorporación de la línea 
de pinturas a escala comercial estará apalancada por la inversión de los 
socios, en caso de obtener línea de crédito directa con proveedores, los 
plazos máximos manejados en el sector para el pago de deudas es de 15 
días. Los proveedores potenciales que podrían soportar la solvencia de 
la línea de pinturas Viniles son quienes suministran los productos 
químicos, sin embargo, es una opción que se considerará a futuro una 
vez la fábrica demande insumos en mayor proporción. 
2. Para las cuentas por cobrar, se proyecta manejar línea de crédito a 15 
días con los clientes de las ferreterías y línea directa de venta al mercado 
objetivo que corresponde al 80% de población campesina y 20% de 
compradores de la ciudad.   
3. En cuanto al inventario, se espera manejar alta rotación y la estrategia 
para lograrlo es un atractivo portafolio de productos a muy buen precio y 
el posicionamiento de la marca Viniles por medio de la distribución y venta 
en las ferreterías a nivel local como los son: Ferretería Depósito Trujillo, 
Ferretería Narváez, Ferretería Interalemana, Ferrecastillo, Ferretería La 
Quinta, Ferretería Construimos del Huila, Ferretería Los Paisas, 
Ferretería Central, Ferretería Fátima, Ferretería Villa Nueva. 
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5.2.3. Proyección flujo de caja 
El proyecto Viniles muestra solvencia en el segundo año de iniciado el 
negocio, es decir, en el año #1 un resultado negativo con -11.995.461 pesos; 
en el año #2 un flujo de caja libre positivo de 12.429.722 pesos, hasta 
alcanzar en el año #10 solvencia económica positiva e incremental desde 
33.362.723 (año #3) hasta 124.578.168 pesos (año #10).
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Gráfica 3 Proyección flujo de caja venta productos Viniles en un periodo de 10 años 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 16 Comportamiento flujo de caja libre para el periodo comprendido entre los años No 1 -10 (periodo de 10 años)) 
 
Fuente: Elaboración propia 
Con la puesta en marcha a gran escala del proyecto de productos Viniles, se evidencia una recuperación de caja libre 
a partir del año No 2 con 12.429.722 COP y un crecimiento promedio anual del 4%. La inversión anual en capital de 
trabajo será fundamental para mantener la dinámica económica del negocio.
Item Año 0  Año 1  Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10
Utilidad Operacional 3.312.992      22.659.831     33.327.448    45.998.430     61.137.519    79.170.347      100.685.954    126.074.739    156.101.522    191.547.370   
 (+) Depreciaciones y Amortizaciones 3.833.300      3.863.333       3.863.333      3.863.333       3.863.333      3.863.333        3.770.000        3.770.000        3.770.000         3.770.000        
 ( = ) EBITDA 7.146.292      26.523.164     37.190.782    49.861.764     65.000.852    83.033.680      104.455.954    129.844.739    159.871.522    195.317.370   
 ( - ) Impuestos Operacionales 1.126.417      7.704.342       11.331.332    15.639.466     20.786.756    26.917.918      34.233.224      42.865.411      53.074.518      65.126.106      
 ( - ) Inversión en Activos Fijos e Intangibles (CAPEX) 36.457.980    -                   -                    -                   -                     -                     -                     -                     -                     
 ( - ) Inversión en Capital de Trabajo 18.015.335    6.389.099       (7.503.274)    2.471.802       2.833.730      3.248.713        3.724.536        4.270.129        4.895.734         5.613.096        
  =  FLUJO DE CAJA LIBRE FCL  (del Proyecto) (36.457.980)   (11.995.461)  12.429.722     33.362.723    31.750.495     41.380.365    52.867.049      66.498.194      82.709.198      101.901.271    124.578.168   
Flujo de Caja Libre Acumulado (Payback) (36.457.980)   (17.459.926)  14.290.569     55.670.935    108.537.984    175.036.178    257.745.376    359.646.647    484.224.815   
 50 
 
 
5.3. INDICADORES FINANCIEROS 
 
El proyecto de la fábrica de pinturas y estuco plástico con una inversión de 
36.457.980 pesos, tendrá una rentabilidad del 49% y un valor presente neto 
(VPN) de 109 millones con un Payback de 12 meses. No obstante, estos 
buenos resultados también indican que el punto de equilibrio en ventas 
anuales para no destruir el capital invertido en la fábrica es de 179 millones 
como mínimo 
Tabla 17 Indicadores financieros proyecto Viniles 
       
Tasa de Oportunidad (WACC)    20,00% 
VPN en Millones    $ 108,79  
Punto de equilibrio en ventas anuales (MM 
de Pesos) 
 
            179  
Margen de Contribución    35% 
Costos Fijos anuales (MM de pesos)    63 
       
BCR (Relación Beneficio Costo o Índice de 
Rentabilidad) 
 
  3,98 
TIR    49% 
VAE (Valor Anual Equivalente)    $ 25,95  
Payback      
Inversión Inicial (año 1 )    36 
Número de meses 
 
  12 
15 Fuente. Elaboración propia a partir de Caicedo Sara 2018. Evaluación y Formulación de Proyectos. Universidad 
Externado de Colombia (Bogotá – Colombia), 2018. 
 
6. EVALUACIÓN AMBIENTAL 
 
Para el estudio de impacto ambiental que tendrá el desarrollo del proyecto de 
productos Viniles a gran escala, se tendrán en cuenta los siguientes factores 
relacionados en el “Estudio de Impacto Ambiental Expost Fábrica de Pinturas Condor S.A. 
Planta Duran, realizado por Guayas-Ecuador, Abril 2013”. (Calidad Ambiental, 2013) 
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Figura 8 Factores Ambientales (tomado del Estudio de Impacto Ambiental Expost Fábrica 
de Pinturas Condor S.A. Planta Duran, realizado por Guayas-Ecuador, Abril 2013) 
 
16 Fuente. Calidad Ambiental. Estudio de Impacto Ambiental Expost Fábrica de Pinturas Cóndor S.A. Planta Durán. 
Guayas – Ecuador, Abril 2013 
 
La matriz anteriormente relacionada fue creada por la compañía “Calidad 
Ambiental” en Abril de 2013 (Guayas –Ecuador) con la finalidad de analizar los 
aspectos ambientales versus el impacto de los procesos de producción de pintura 
sobre el entorno. 
El modelo anterior, será utilizado en el siguiente análisis de impacto ambiental 
aterrizado a la cadena productiva de la fábrica Viniles, pues enmarca una 
metodología fácil y académica para categorizar cada impacto junto con su nivel de 
criticidad. 
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Tabla 18 Evaluación de Impactos Ambientales – Parte A 
 
Fuente. Elaboración propia 
 
 
 
 
Aspecto Ambiental Asociado Actividad asociada al respecto Impacto ambiental Controles
Importancia 
del impacto
Significancia-
calificación
Movilización de componentes 
para la fabricación de los 
productos (materia prima)
Vehículo que transporta materiales desde el origen de compra 
de la materia prima hasta la fábrica y monta cargas (ayuda 
mecánica).
Fator ambiental afectado: Abiotico (aire, ruido y suelo) por las 
emisiones de CO2, el nivel de deciveles y la compactación 
sobre el suelo por el peso del vehículo y el cargador. Biotico 
(cobertura vegetal, fauna) y Antrópico (infraestructura vial y 
humano) ya que eventualmente el transporte de la materia 
prima y productos ya terminados pueden interferir con el flujo 
vial y adicional se está generando empleo.
*Deterioro de la capa de ozono.
*Disminuación de las propiedades 
petrofisicas del suelo(permeabilidad y 
porosidad/infiltración).
Fabrica con pisos 
impermeabilizados, para 
mitigar el contacto de 
insumos con el suelo.
Bajo No significativo
Recolección y almacenamiento 
temporal de residuos
Fator ambiental afectado: Abiotico (aire, agua y suelo), pues 
eventualmente los residuos almacenados podrán desprender 
liquidos y polvo que se depositen en el entorno.
* Más residuos plásticos hacia el relleno 
sanitario de la ciudad de Neiva.
* Posibilidad que impregnar el aire del 
entorno de algún remanente quimico.
Los residuos deberán ser 
clasificados de acuerdo al 
código de colores y 
dispuestos a la Planta de 
Tratamiento y 
Disposición(de acuerdo al 
PMA).
Bajo No significativo
Descarga y manipulación de 
materia prima
Fator ambiental afectado: Abiotico (aire, agua y suelo), al 
manipular los sacos de porductos en polvo se puede liberar 
químico en polvo o líquido a la atmosfera, por rupturas de 
empaques.
*Polvo al entorno.
Asegurar hermeticidad de 
insumos en punto de 
compra.
Bajo No significativo
Ejecución revisiones 
periodicas de las instalaciones, 
equipos y herramientas
Fator ambiental afectado: Abiotico (aire, ruido y suelo), 
Biotico(fauna, flora) y/o Antrópico, debido a que producto de 
los matenimiento a la planta y equipos, se liberan 
lixiviados(cambio aceites motor de máquinas), 
grasa(lubricación de partes en movimiento), respuestos 
obsoletos, pintura, etc. 
*Mayor disposción de componentes en 
desechados(respuestos)-relleno sanitario 
Neiva.
* Contaminación de aguas industriales.
* Impacto a la calidad del aire (olores y 
aspersión de aceites al ambiente).
Asegurar la correcta 
disposición de aguas 
aceitosas y repuestos en 
mal estado de acuerdo al 
PMA.
Bajo No significativo
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Tabla 19 Evaluación de Impactos Ambientales – Parte B 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Aspecto Ambiental Asociado Actividad asociada al respecto Impacto ambiental Controles
Importancia 
del impacto
Significancia-
calificación
Generación de residuos 
líquidos y/o sólidos
Fator ambiental afectado: Abiotico (aire, ruido y suelo), 
Biotico(fauna, flora) y/o Antrópico, teniendo en cuenta que se 
pueden ver afectadas los sistemas de recoleccion de aguas 
industriales por efecto de aguas aceitosas. El desecho de 
resudos plasticos el alto durante la fabricación  de los 
productos 
* Mas residuos plasticos para el relleno 
sanitario de Neiva.
*Residuos liquidos generados en el lavado 
de maquinaria, equipos y vasijas de 
proceso.
Los desechos deberán ser 
dispuestos en la Planta de 
tratamiento dispuesta para 
tal fín. No se descargarán al 
sistema de alcantarillado.
Bajo No significativo
Almacenamiento de productos 
terminados
Fator ambiental afectado: Abiotico (aire), durante el 
almacenamiento de productos se presentan olores 
caracteristicos a los productos. Antropico (humanos), el 
personal pudiera sufrir molestia lumbar por levantar productos 
con pesos superiores a 25 Kg.
*Las personas no deben exponerse por 
tiempos prolongados sin protección del 
olfato.
* Las personas no deben levantar 
productos con pesos superiores a 25 Kg.
Uso de EPP(elementos de 
protección personal) en 
zonas de almacenamiento.
Bajo No significativo
Movimientos del personal de 
planta
Fator ambiental afectado: Abiotico (aire, agua, suelo, ruido) y 
Biotico (fauna y flora), durante el desarrollo de las operaciones 
el personal directa e indirectamente impacta.
* Las instalaciones son usadas por el 
personal para cubrir todas sus actividades y 
en este proceso se intervienen todos los 
factores ambientales.
- Bajo No significativo
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No obstante lo anterior, todos los impactos directos e indirectos deberán mitigarse 
en el plan de manejo ambiental (PMA) con el que debe contar la compañía para 
operar dentro de la legalidad. Se prevé que el impacto sobre el aire sea mínimo y 
básicamente asociado a los movimientos vehiculares dentro de la planta y las 
actividades del personal dentro de la fábrica. 
El impacto a nivel sonoro será mínimo en la zona de influencia, debido a que la 
maquinaría será insonorizada y probablemente el mayor ruido se presente con la 
operación del cargador, no obstante, el personal deberá usar protección auditiva 
para mitigar cualquier afectación a nivel de salud. 
Los recursos hídricos son un insumo fundamental en la fabricación de los productos 
Viniles, es decir, que en promedio el 33% de los componentes de las pinturas y 
estucos plásticos se asocian al agua, no obstante, se espera que para la proyección 
de ventas estimadas se consuman 2561 galones, no obstante, dicha demanda 
deberá estar avalada por la regulación ambiental vigente. 
El suelo, es un recurso que no tendrá impacto negativo considerable, debido a que 
la instalación de maquinaria, descargue de productos, procesamiento, alistamiento 
y almacenamiento se dará en un área totalmente cementada (impermeabilizada), 
por lo que no existirá contacto directo de ningún tipo de sustancia con el suelo. El 
flujo vehicular se presentará en la zona vial fuera de la planta, lo que indica que no 
se verán afectadas las propiedades naturales del suelo como lo es la capacidad de 
infiltración (permeabilidad y transmisibilidad respectivamente). 
La fábrica Viniles dentro de su organigrama considera la contratación de personal, 
por lo que uno de los factores positivos de este proyecto es el Antrópico. 
Adicional a los factores ambientales con probabilidad de impacto relacionados en el 
recuadro anterior, se debe considerar el plan de desmantelamiento de instalaciones 
y recuperación ambiental a que haya lugar en el evento en que se determine la 
finalización del negocio; dichas consideraciones hacen referencia al 
desmantelamiento de maquinaria y equipos, retiro y disposición de residuos 
líquidos- gaseosos y finalmente la recuperación ambiental de las zonas ocupadas. 
 
7. EVALUACIÓN SOCIAL 
 
El departamento del Huila cuenta con una población de 1.126.000 millones, se ubica 
al Sureste de Colombia, cuenta con una extensión de 19.980 Km2 y se divide en 37 
municipios de los cuales Neiva es su ciudad capital con una cantidad de habitantes 
de 348.000. 
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Según el mapa de distribución del DANE en 2018, el porcentaje de afrocolombianos 
respecto a la población total departamental para el Huila es menor al 5%; la 
participación de la comunidad indígena es menor al 1% y menos del 50% de la 
población corresponde a población ROM o Gitana. 
No obstante el reporte del DANE Pobreza Monetaria-2017, indica que en el 
departamento del Huila la desigualdad económica pasó del 23.3% al 22.2%, es 
decir, una disminución del 1.1%, en una zona en donde la variedad de productos 
agrícolas tienen la facilidad de producirse dada su gama climática, siendo el café el 
grano que apalanca la economía departamental, seguido del arroz, maíz, fríjol, 
sorgo, cacao, caña de azúcar, yuca y tabaco. Sin embargo, sectores como el de la 
construcción ha crecido en un 12% en la ciudad de capital Neiva. 
Se espera emplear y capacitar técnicamente a una persona en la fabricación de 
productos Viniles (pinturas y estuco plástico), esto será una oportunidad salarial 
dadas las condiciones difíciles de acceso un trabajo. El colaborador devengará un 
sueldo mínimo con todas sus prestaciones sociales, a los empleados y canales de 
distribución de la ferretería a la cual se le incorporará la línea de Viniles se les 
reconocerá un 2% adicional en comisiones por la venta de cada producto. 
Para los consumidores la línea Viniles tiene una ventaja competitiva en el mercado 
y es el precio, siendo este el 50% inferior a otras marcas que también fabrican 
productos para obra blanca como Viniltex de Pintuco, lo cual le va a permitir más 
asequibilidad a las personas de bajos recursos. 
Adicional a lo anterior, se está impulsando una marca que se ha mostrado de 
manera artesanal en el municipio de Neiva y zonas aledañas, pero que se espera 
posicionar a nivel nacional, mejorando con ello la economía de las familias y dando 
un mayor reconocimiento al departamento del Huila. 
De acuerdo con el informe de la gobernación del Huila “Marco Fiscal de Mediano 
Plazo 2017-2026”, el cual cimenta sus objetivos en la educación y propone 
desarrollar al máximo los niveles mental, social y ambiental del departamento. No 
obstante, una de las metas del gobierno departamental es ubicar en la posición #5 
al Huila en materia del desempeño fiscal, para lo cual se espera el diseño de un 
plan de recaudo tributario encabezado por la industria de los licores, vinos, 
aperitivos, loterías, regalías del sector de hidrocarburos, entre otros. 
No obstante lo anterior, la economía departamental también es apalancada por 
algunas organizaciones públicas y privadas de índole nacional e internacional que 
financia proyectos de diferente índole: 
- Organización Fondo de Ciencia y Tecnología del Departamento del Huila que 
ayuda a estimular la innovación de los sectores productivos. 
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- Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA), financia proyectos de innovación 
que contribuyan con el desarrollo económico, social y/o cultural de un 
territorio. 
 
- Plan Huila 2050, preparándose para el cambio climático, financiado por el 
equipo del programa FCMC de Washington, USAID Colombia y Consejo 
Departamental del Cambio Climático, que busca aprovechar de manera 
eficiente y al menor costo posible los recursos existentes para generar 
alternativas más competitivas. 
 
- Fondo Nacional de Fomento Asohofrucol, que ha financiado proyectos de 
producción agrícola en el departamento del Huila. 
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Tabla 20 Evaluación Impacto Social en cada Dimensión 
 
17 Fuente. Elaboración propia 
 
Para la producción de productos Viniles se requiere de los siguientes suministros 
que se espera sean de aprovisionamiento local (inclusión de otros negocios) y 
adicionalmente reducir costos de transporte fuera del departamento: 
- Empaques plásticos: bolsas transparentes, galones, canecas (local) 
- Etiquetas (tipografía local, ya se tiene proveedor) 
- Materia prima: tierra y minerales (planta local) 
- Insumos: productos químicos (adquisición local) 
- Transporte de materia prima y productos terminados (local) 
 
DIMENSIÓN CARACTERISTICAS
Personal
Impulsa las oportunidades laborales, siendo esto motivación para la 
superación personal de las personas.
Material
Se promueve el empleo, lo que contribuye con el sustento directo de 
2 familias e indirectamente, para personas de bajos recursos que 
tienen la posibilidad de acceder a productos mas económicas para 
cubrir sus necesidades básicas y/o impulsar sus negocios propios, de 
esta forma contribuir al cierre de la brecha del 22% de pobreza 
monetaria en el departamento (según el DANE).
Salud
La implementación del proyecto, resulta favorable para la salud física 
y psicológica de las personas que se vincularán, pues podrán acceder 
a un trabajo, lo que les facilitará cubrir sus necesidades y 
eventualmente desarrollar proyectos personales.
Convivencial y Familiar
Al existir creación de empresa, se generan las posibilidades de 
trabajo y con ello se mejoran las condiciones de convivencia social y 
familiar en el entorno de cada una de las personas que participan de 
forma directa e indirecta en el proyecto.
Relacional
Las personas vinculadas al proyecto, al tener un empleo estable, 
podrán acceder a la convivencia familiar y social con mayor facilidad, 
fortaleciendo en mayor proporción sus vínculos personales.
Ocupacional
Se provee empleo, capacita al personal técnicamente y fortalece sus 
competencias morales de superación.
Ocio y tiempo libre
Se dará ocupación a personas sin empleo, inicialmente será una (1), 
pero con la evolución favorable del proyecto se espera contratar más 
personal para la operación, transporte y entrega de los productos 
terminados.
Comunitaria
Se contribuye a generar mayor dinamismo del mercado y por ende 
inversión.
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Eventualmente se considerará adquirir empaques (canecas) recicladas que se 
encuentren en buen estado y conserven su integridad. Lo anterior, hace que la 
fábrica de productos para obra blanca sea un proyecto inclusivo. 
 
8. ANÁLISIS DE RIESGOS 
 
Los proyectos en su proceso de implementación y sostenibilidad en el tiempo van a 
encontrarse con una variedad de riesgos asociados al mercado, al entorno social – 
político y a la misma organización interna de la compañía que pondrán a prueba en 
materia gerenciamiento de personal, manejo de finanzas y habilidad comercial de 
sus líderes para solventar de manera exitosa el problema y mitigar al máximo el 
riesgo. 
A continuación la matriz de riesgos, para la puesta en marcha y durabilidad en el 
tiempos del proyecto Viniles en la ciudad de Neiva, siendo un factor crítico y de alto 
riesgo la disponibilidad de materia prima para la fabricación de productos, seguido 
del costo de insumos (que podría asociarse a la variación en la TRM), probabilidad 
de que ocurra una baja demanda en el mercado por factores como la inflación y que 
financieramente se presente un déficit que no sea cubierto por ninguna entidad 
bancaria. 
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Tabla 21 Análisis de riesgos del Proyecto Viniles 
 
18 Fuente. Elaboración propia 
META AMBITO DESVIACIÓN IMPACTO RIESGO
Desabastecimiento de materias primas Fracaso del proyecto Alto
La capacidad instalada y los tiempos de producción 
se quedan limitados.
Inversión Bajo
Aumento de roles y responsabilidades del personal 
de planta, probable aumento de salario.
Afectación a la rentabilidad 
del proyecto
Bajo
Aumento en el recaudo tributario(pago impuestos)
Afectación a la rentabilidad 
del proyecto
Bajo
Aumento de factores financieros como la inflación, 
el PIB y la capacidad adquisitiva de los consumidores
Afectación a la rentabilidad 
del proyecto
Bajo
Aumento en el costo de los insumos (tierra, 
quimicos, consumibles)
Afectación a la rentabilidad 
del proyecto
Medio
Negativa de las entidades bancarias a financiar el 
proyecto en algún momento crítico
Fracaso del proyecto Medio
Ser victima de grupos al margen de la ley(robos, 
extorciones, etc)
Mayor inversión Bajo
Aumento de politicas publicas adicionales para el 
cobro de impuestos
Afectación a la rentabilidad 
del proyecto
Bajo
Politicas publicas y privadas que limiten el uso del 
recurso hidrico para industrias manofactureras a 
base este liquido
Fracaso del proyecto Medio
Negativa de las licencias ambientales relacionadas 
con el ciclo que producción y distribución de los 
productos
Fracaso del proyecto Medio
La demanda inicial no coincida con la proyección en 
ventas
Fracaso del proyecto Medio
Por la baja demanda de los productos, se deba 
incrementar el precio de los productos para soster la 
compañía en el mercado.
Afectación a la rentabilidad 
del proyecto
Medio
Sostener la rentabilidad del 
proyecto en el tiempo
Mercado
Organización
Financiero
Legislación
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Un ámbito crítico en el análisis de riesgos de la fábrica de pinturas, considerado de 
nivel alto “H” es el factor ventas, es decir que la realidad no coincidiera con la 
proyección realizada para que el negocio sea económicamente viable y rentable.  
El siguiente es el análisis de las ventas versus el flujo de caja bajo tres escenarios: 
1. Escenario A, la cantidad de ventas en la realidad coincide con la proyección 
realizada para la materialización del negocio. 
2. Escenario B, la cantidad de ventas en la realidad están en un 25% por debajo 
de las proyectadas. 
3. Escenario B, la cantidad de ventas en la realidad están en un 30% por debajo 
de las proyectadas. 
 
 
Tabla 22 Análisis de ventas respecto a la proyección realizada para inicio del negocio. 
 
Fuente. Elaboración propia 
 
Para cada uno de los escenarios anteriores se realizó la corrida financiera para 
analizar el Valor Presente Neto (VPN), encontrando los siguientes resultados: 
 
- Escenario A, 100% de las ventas proyectadas, el VPN es de 108.79 Millones 
de pesos. 
 
- Escenario B, 75%% de las ventas proyectadas, el VPN es de 27.70 Millones 
de pesos. 
 
100% Ventas proyectadas 25% < Ventas Proyectadas 30% < Ventas Proyectadas
A C B
1 11.995.461-$                                20.955.494-$                             22.972.784-$                             
2 12.429.722$                                693.516$                                   2.191.898-$                               
3 33.362.723$                                15.854.661$                             12.353.049$                             
4 31.750.495$                                14.072.951$                             10.537.442$                             
5 41.380.365$                                20.686.713$                             16.547.982$                             
6 52.867.049$                                28.654.676$                             23.812.201$                             
7 66.498.194$                                38.182.185$                             32.518.984$                             
8 82.709.198$                                49.609.044$                             42.989.013$                             
9 101.901.271$                             63.225.440$                             55.490.274$                             
10 124.578.168$                             79.406.229$                             70.371.841$                             
FLUJO DE CAJA (COP)
AÑO
 
 
61 
 
- Escenario B, 70%% de las ventas proyectadas, el VPN es de 10,92 Millones 
de pesos. 
El análisis anterior, permite concluir que el punto de equilibrio para que el proyecto 
no se vea afectado a nivel de rentabilidad, es que las ventas no disminuyan del 30% 
respecto de la proyección inicialmente realizada, dado que esto pone en alto riego 
el flujo de caja de la compañía. 
Otro factor que ubico en zona de riesgo el proyecto es la inflación, que de acuerdo 
a la revista Dinero con datos del DANE, (dinero.com, 2016) “Neiva es una de las 
ciudades del país con mayor inflación para las familias de ingresos bajos y que 
tienen mayor pérdida de ingreso real frente al aumento del salario mínimo”, en 2015 
Neiva tuvo una inflación de 8.18% anual, no obstante en los tres últimos años este 
factor financiero ha dado un volcó y la inflación ha disminuido a cifras de 3.66%, 
adicionalmente el grupo que más aportó al IPC fue vivienda con 0,18% y aunque la 
inflación es una variable en el tiempo se espera continúe mejorando para que el 
proyecto Viniles no se vea perjudicado. 
Otro factor determinante, es que por cualquier razón relacionada con el aumento en 
los costos de transporte, materia prima, servicios básicos y variables del mercado, 
se deba aumentar los precios de los productos Viniles y por consiguiente se pueda 
tener una baja en las ventas, bajo este escenario se evidencia que con una 
disminución del 75% en las ventas proyectadas, el valor presente neto (VPN) 
disminuye un 74%, es decir de 108.79 MM a 27.7 MM, así mismo sigue siendo un 
proyecto muy atractivo al inversionista ya que por cada peso invertido se obtiene un 
ganancial de 1,76 pesos. 
 
9. PLAN DE IMPLEMENTACIÓN 
 
Para el desarrollo del proyecto aquí mencionado se relaciona la secuencia de 
actividades administrativas y operativas que deberán considerarse para llevar a 
cabalidad la propuesta aquí realizada. 
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Tabla 23 Plan de Implementación Proyecto Viniles 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
DESARROLLO
Compra de maquinaria x Diana Morales Maquinaria 36.457.980$   
Insta lación Maquinaria x Mauricio Morales Inicio Operaciones 1.500.000$     
Automatización maquinaria x Diana Morales Procesos  automáticos 3.000.000$     
Acondicionamiento de energía  electrica  (tri fás ica) x Mauricio Morales Sis tema electrico operativo 500.000$        
Fabricación de etiquetas  para  marcado de productos x Mauricio Morales Etiquetas 800.000$        
MARKETING
Entrega de muestras  a  los  cl ientes  para  afianzar el  
producto dentro del  mercado
x Mauricio Morales Fidel ización de cl ientes 350.000$        
Busqueda de nuevos  cl ientes  en obras  de construcción, 
centros  médicos , etc.
x x x x x x x x x x x x x x x Diana Morales Aumento en las  ventas 3.600.000$     
DIRECCIÓN Y OPERACIONES
Contratación de personal  di recto x Mauricio Morales Personal  operativo 2.369.453$     
Inauguracción de la  l ínea Vini les , inicio de Operaciones x
Mauricio Morales
Diana Morales
Arranque de Operaciones -
Afianzamiento con proveedores x x x x x x x x x x x x x x x Mauricio Morales Crédito -
Abastecimiento materia  prima e insumos x x x x x x x x x x x x x x x Mauricio Morales
Materia les  para  fabricar 
productos
3.000.000$     
Adquis ición de vehículo para  transporte de carga pesada x Diana Morales Camion C-600 15.000.000$   
Producto/resultado Costo(COP)ITEM
Año-1
Año-2 Año-3 Año-4 Año-5 Responsable
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ANEXOS  
 
GLOSARIO 
 
PINTURA: es la mezcla de pigmentos mezclados con otras sustancias aglutinantes 
orgánica o sintética, que en conjunto formar un fluido líquido para dar color a 
cualquier superficie. 
 
ESTUCO PLASTICO: es un producto en presentación líquida o en polvo, ideal para 
rellenar huecos, grietas, cuarteamientos y ampollamientos de pintura; también para 
corregir filos y molduras en paredes, pulir y dar textura a los muros, cielos rasos, 
empañetados que se van a pintar con vinilos y esmaltes. 
 
VINILES: marca de pintura y estuco plástica, registrada en cámara y comercio de 
Neiva (Huila) en el año 2016 bajo la razón social como persona natural de Mauricio 
Morales Castaño. Actualmente se encuentra en proceso de posicionamiento en el 
mercado y cuenta con buena acogida en el sector por los bajos precios y excelente 
calidad. 
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